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ABSTRACT 
 
 
 
THE IMPLEMENTATION OF PROMOTION MIX IN INCREASING THE 
CUSTOMER NUMBER OF BRI WONOSARI I UNIT KLATEN 
 
JEFRI ARIF NURMANSYAH 
F3206057 
 
 
Promotion is an information flow that has aim to give information, to 
persuade, and to remind about a product. In this matter, the company is 
better to plan the promotion strategy maturely, other advertising, personal 
selling, sales promotion, and publicity. 
 The aim in handling this research is to know the variable of 
promotion mix done by BRI Wonosari I Unit Klaten, to find out the 
development of customer number in accordance with the promotion 
activity done by BRI Wonosari I Unit Klaten in 2 semesters at 2008, and to 
know the role of promotion in increasing the number of the customer. 
 The method done for analyzing the data is descriptive analysis, that 
is the analysis used to interpret the picture and description systematically, 
factually, and accurately about the object being researched which is done 
by direct observation. 
 Based on the result of the research, the researcher can derives a 
conclusion that the promotion mix variable used by BRI Wonosari I Unit 
Klaten for increasing it customer number is by doing promotion by the 
advertisement media through brochure distributed to the society and also 
through street banner. Meanwhile, personal selling done is giving 
information, explanation, and also description about product and credit 
function as well as service given by the company. Then, the sales 
promotion is by giving away calendar or souvenir such as glass and 
umbrella to the customer. 
 The suggestion that can be given by the researcher to BRI 
Wonosari I Unit Klaten is to add the promotion fund for more and 
maximizing the promotion activity done, either through advertising, 
personal selling, as well as sales promotion for increasing the number of 
the customer. BRI Wonosari I Unit Klaten  need to do a more intensive 
approach to the society by interlacing a harmonic relationship as well as 
good cooperation between BRI Wonosari I Unit Klaten and society. 
 
 
Keyword : Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Publicity  
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ABSTRAK 
 
PENERAPAN BAURAN PROMOSI DALAM MENINGKATKAN JUMLAH 
NASABAH PADA BRI UNIT WONOSARI I KLATEN 
 
JEFRI ARIF NURMANSYAH 
F3206057 
 
 
Promosi merupakan arus informasi yang bertujuan untuk memberi 
informasi, membujuk, mengingatkan akan suatu produk. Dalam hal ini 
hendaknya perusahaan merencanakan strategi promosi secara matang 
baik periklanan, personal selling, promosi penjualan dan publisitas.  
Tujuan diadakan penelitian ini adalah untuk mengetahui variabel 
bauran promosi yang dilakukan oleh BRI Unit Wonosari I Klaten, 
mengetahui perkembangan jumlah nasabah sesuai dengan kegiatan 
promosi yang dilakukan BRI Unit Wonosari I Klaten dalam 2 semester 
pada tahun 2008, serta untuk mengetahui peranan promosi dalam 
meningkatkan jumlah nasabah. 
Metode yang digunakan untuk menganalisis data adalah analisis 
deskriptif merupakan analisis yang digunakan untuk mengkaji gambaran 
atau deskripsi secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai obyek yang 
diteliti yang dilakukan dengan cara mengamati secara langsung. 
Berdasarkan hasil penelitian, penulis dapat mengambil kesimpulan 
bahwa variabel bauran promosi yang digunakan oleh BRI Unit Wonosari I 
Klaten untuk meningkatkan jumlah nasabahnya melakukan promosi 
dengan media periklanan melalui brosur yang disebarkan kepada 
masyarakat serta melalui spanduk. Sedangkan personal selling yang 
dilakukan adalah memberikan informasi, penjelasan dan menggambarkan 
tentang fungsi produk dan kredit serta pelayanan yang di diberikan oleh 
perusahaan. Adapun promosi penjualan membagikan kalender maupun 
pemberian souvenir seperti gelas dan payung kepada nasabah. 
Saran yang dapat penulis berikan kepada BRI Unit Wonosari I 
Klaten adalah  menambah dana promosi lagi dan mengoptimalkan 
kegiatan promosi yang telah dilakukan, baik melalui periklanan, personal 
selling, maupun promosi penjualan untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
BRI Unit Wonosari I Klaten  perlu melakukan pendekatan-pendekatan 
yang lebih intensif lagi kepada masyarakat dengan menjalin hubungan 
harmonis dan kerjasama yang baik antara pihak BRI Unit Wonosari I 
Klaten dengan masyarakat.     
 
 
Kata Kunci : Periklanan, Penjualan Tatap Muka, Promosi Penjualan,                                          
Publisitas 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar  Belakang 
 Di era globalisasi ini, bangsa Indonesia sedang giat-giatnya 
membangun disegala sektor misalnya sektor industri dan sektor 
perdagangan. Hal ini sejalan dengan perkembangan dunia bisnis yang 
membawa dampak sangat baik terhadap pembangunan di Indonesia 
dan sangat menunjang pertumbuhan ekonomi di Indonesia. Salah satu 
sektor ini adalah sektor bisnis perbankan, dimana telah banyak 
perbankan yang didirikan baik dalam skala kecil, menengah dan besar.  
 Sejalan dengan pertumbuhan perekonomian yang semakin 
meningkat peran perbankan sangat dibutuhan untuk memperlancar 
roda perekonomian suatu bangsa khususnya bangsa Indonesia. 
Tentunya didalam menjalankan kegiatannya, setiap bank 
menginginkan agar usahanya selalu berhasil untuk mencapai tujuan 
yang telah ditetapkan perusahaan yaitu memperoleh laba yang optimal 
guna menunjang kelancaran operasi perusahaan, dan kelangsungan 
hidup perusahaan. 
 Sektor bisnis perbankan mempunyai peranan penting  bagi 
aktifitas perekonomian Indonesia. Banyak produk yang ditawarkan 
pihak bank membuat nasabah bebas memilih bank yang diinginkan. 
Maka Kompetisi antar bank sangat ketat hal ini dikarenakan banyak 
perusahaan yang bergerak pada bidang yang sama, dalam pasar yang 
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sama dan memperebutkan nasabah yang sama. Bank yang tidak 
mempunyai produktifitas yang baik serta kualitas terbaik tidak dapat 
bertahan ditengah persaingan yang ada. Untuk itu maka bank harus 
dapat memperhatikan kebutuhan dan keinginan nasabah karena 
nasabah merupakan  hal yang paling penting bagi kelancaran jalannya 
suatu lembaga perbankan. Oleh kerena itu lembaga perbankan  harus 
menarik nasabah sebanyak-banyaknya dengan cara melakukan 
promosi dan  memberikan pelayanan yang memuaskan terhadap yang 
dibutuhkan nasabah. Untuk meningkatkan nasabah maka perlu 
adanya sarana yang disebut MARKETING MIX  yang meliputi empat 
variabel yaitu produk, harga, promosi, dan tempat. 
 Promosi merupakan salah satu bagian marketing mix yang sangat 
berperan dalam meningkatkan jumlah nasabah, karena dengan 
promosi baik itu melalui media cetak maupun media elektronik, bank 
dapat memperkenalkan jenis produk atau jasa kepada masyarakat luas 
sehingga dengan demikian calon nasabah dapat tertarik dengan 
produk yang ditawarkan. Selain itu promosi merupakan alat yang 
digunakan untuk berkomunikasi dengan nasabah. Promosi dikatakan 
berhasil apabila jika pesan yang disampaikan dapat dipahami khalayak 
(audience), serta membuat audience melakukan sesuatu mengenai isi 
pesan tersebut. 
 Bauran promosi terdiri dari empat variabel utama yaitu : 
Periklanan (Advertising), Penjualan tatap muka (Personal selling), 
Promosi penjualan (Sales promotion), dan Publisitas (Publicity) yang 
 xvii 
masing-masing memiliki keunggulan dan kelemahan berbeda-beda 
sehingga perusahaan harus mengkaji dari segi biaya, penggunaan dan 
manfaat bagi perusahaan dengan memperbandingkan berbagai 
pilihan. 
 Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis mengambil judul  
Tugas Akhir yaitu : “PENERAPAN BAURAN PROMOSI DALAM 
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PADA BANK RAKYAT 
INDONESIA UNIT  WONOSARI I KLATEN”. 
  
B. Rumusan Masalah 
 Dari uraian di atas permasalahan yang dapat diajukan dalam 
penyusunan laporan Tugas Akhir ini adalah : 
1. Variabel bauran promosi apa saja yang digunakan  oleh Bank    
Rakyat Indonesia Unit Wonosari I klaten dalam meningkatkan 
jumlah nasabah?  
2. Bagaimana peranan promosi dalam meningkatkan jumlah 
nasabah? 
 
C. Tujuan 
 Berdasarkan permasalahan yang telah dikemukakan diatas maka 
tujuan penelitian yang diharapkan adalah : 
1. Untuk mengetahui variabel bauran promosi yang digunakan Bank 
Rakyat Indonesia Unit Wonosari I Klaten dalam meningkatkan 
jumlah nasabah. 
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2. Untuk mengetahui peranan promosi dalam meningkatkan jumlah 
nasabah. 
 
D. Manfaat 
1. Bagi perusahaan 
Penulisan ini diharapkan dapat dipergunakan oleh perusahaan 
sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi Bank Rakyat 
Indonesia Unit Wonosari I Klaten dalam menerapkan bauran 
promosi. 
2. Bagi penulis 
Menambah pengetahuan dan wawasan dalam menerapkan bauran 
promosi di dunia kerja.  
3. Bagi pembaca 
Menjadikan sumber informasi dan masukan yang dapat digunakan 
dalam penelitian selanjutnya.  
 
E. Metode penelitian 
1. Desain penelitian 
Desain penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah studi 
deskriptif, studi ini memfokuskan pada pertanyaan siapa, kapan, 
apa, dimana, dan bagaimana.pada kasus yang diteliti. 
2. Obyek penelitian 
 xix 
Obyek penelitian ini adalah Bank Rakyat Indonesia Unit Wonosari I 
Jalan raya Pakis - Daleman Jumeneng kel. Teloyo kec. Wonosari 
Klaten.   
3. Jenis dan Sumber data 
a. Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah data 
kualitatif data yang memuat tentang gambaran kondisi 
perusahaan yang berupa angka-angka tentang biaya kegiatan 
promosi perusahan. 
b. Sumber data 
1) Data primer  
Data yang diperoleh secara langsung dari obyek penelitian 
yang menyangkut topik  penelitian 
2) Data sekunder  
Data yang diperoleh dari obyek penelitian yang berupa 
catatan atau laporan yang ada, selain itu dapat diperoleh 
dari studi pustaka dan sumber-sumber yang relefan dengan 
penelitian. 
4. Tehnik pengumpulan data 
a. Observasi 
Tehnik pengumpulan data dengan melakukan pengamatan 
secara langsung terhadap obyek, dimana obyek penelitian ini 
adalah Bank Rakyat Indonesia Unit Wonosari I Klaten. 
b. Wawancara 
 xx 
Mengadakan tanya jawab dengan cara mengajukan pertanyaan 
secara langsung dengan pihak perusahaan guna memperoleh 
data yang diperlukan.  
c. Studi pustaka 
Mempelajari teori-teori yang terdapat di dalam literatur-literatur 
ilmiah maupun bahan kuliah yang berhubungan erat dengan 
masalah yang diteliti. 
5. Tehnik pembahasan 
Tehnik pembahasan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
pembahasan metode deskriptif yaitu membuat gambaran atau 
deskripsi secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai obyek 
yang diteliti yang dilakukan dengan cara mengamati secara 
langsung dan membandingkan data-data yang ada kemudian 
melakukan penafsiran untuk menarik kesimpulan. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. LANDASAN TEORI 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu faktor yang terpenting untuk 
memajukan perusahaan khususnya perusahaan yang bergerak 
dalam bidang barang dan jasa. Kesuksesan perusahaan banyak 
ditentukan oleh prestasi di bidang pemasaran. Pemasaran 
merupakan proses mempelajari kebutuhan dan keinginan 
konsumen dan memuaskan konsumen dengan produk dan 
pelayanan yang baik. Penerapan pemasaran di perusahaan satu 
dengan lainnya dapat berbeda-beda namun pada intinya 
berpedoman pada slogan “temukan kebutuhannya dan puaskan 
kebutuhan tersebut”. 
“Pemasaran adalah suatu proses sosial dan menajerial yang 
dilakukan seseorang atau kelompok orang untuk memperoleh yang 
mereka butuhkan dan inginkan melalui perbuatan dan pertukaran 
produk dan nilai dengan pihak lain (Kotler 1997 : 4).” 
“Pemasaran adalah suatau sistem keseluruhan dari kegiatan 
usaha yang ditujukan untuk merencanakan produk, menentukan 
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa dan 
ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi 
(Basu swastha 1996 : 8)   
 xxii 
“Pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan menjalankan 
konsep, harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang dan 
jasa untuk menciptakan pertukaran yang mempu memuaskan 
tujuan induvidu dan organisasi (Lamb, Hair, McDaniel 2001 : 6).” 
Dalam melakukan kegitan pemasaran diperlukan manajeman 
pemasaran yang tepat. Dengan adanya proses manajemen ini, 
pemasaran berperan untuk memprediksi dan menghadapi segala 
kemungkinan yang dapat terjadi yang kemudian dapat diambil 
keputusan-keputusan untuk mengatasi tantangan dan menangkap 
peluang-peluang pasar yang mungkin terjadi dimasa yang akan 
datang sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai.     
Fungsi-Fungsi Pemasaran : 
a. Fungsi Pertukaran 
Dengan pemasaran pembeli dapat membeli produk dari 
produsen baik  dengan menukar uang dengan produk maupun 
pertukaran produk dengan produk (barter) untuk dipakai sendiri 
atau untuk dijual kembali. 
b. Fungsi Distribusi Fisik 
Distribusi fisik suatu produk dilakukan dengan cara mengangkut 
serta menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen 
mendekati kebutuhan konsumen dengan banyak cara baik 
melalui air, darat, udara. Penyimpanan produk mengedepankan 
menjaga pasokan produk agar tidak kekurangan saat 
dibutuhkan. 
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c. Fungsi Perantara 
Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan 
konsumen dapat dilakukan pelalui perantara pemasaran yang 
menghubungkan aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. 
Aktivitas fungsi perantara antara lain seperti pengurangan 
resiko, pembiayaan, pencarian informasi serta standarisasi / 
penggolongan produk 
Adapun tujuan pemasaran adalah mengenal dan memahami 
pelanggan sedemikian rupa sehingga produk cocok dengannya dan 
dapat terjual dengan sendirinya. Idealnya pemasaran 
menyebabkan pelanggan siap membeli sehingga yang tinggal 
hanyalah bagaimana membuat produknya tersedia. Sedangkan 
proses pemasaran terdiri dari analisa peluang pasar, meneliti dan 
memilih pasar sasaran, merancang strategi pemasaran atau 
merancang program pemasaran, dan mengorganisir, 
melaksanakan serta mengawasi usaha pemasaran. 
2. Jasa 
“Jasa adalah kegiatan atau manfaat yang bisa ditawarkan 
olehsuatu pihak ke pihak lain yang pada dasarnya tidak dapat 
diraba dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun( Kotler dalam 
buku Lupiyoadi : 2001).” 
“Definisi lain tentang jasa dikemukakan (Lupiyoadi : 2001) Jasa 
adalah seluruh kegiatan yang meliputi aktifitas ekonomi yang 
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hasilnya bukan merupakan produk fisik atau konstruksi, umumnya 
dikonsumsi sekaligus pada saat diproduksi dan memberikan nilai 
tambah dalam berbagai bentuk (seperti : kenyamanan, hiburan, 
ketepatan waktu, kemudahan dan kesehatan) yang pada dasarnya 
tidak berwujud.” 
KARAKTERISTIK JASA  
Jasa memiliki karakteristik-karakteristik sebagai berikut:  
a. Tidak Berwujud (Intangible)  
Jasa tidak dapat diraba, dilihat, dirasa, didengar, atau dicium 
sebelum jasa itu dibeli.  
b. Tidak Dapat Dipisahkan (Inseparability)  
Pada umumnya jasa diproduksi dan dikonsumsi pada saat yang 
bersamaan.  
c. Bervariasi (Heterogenity)  
Jasa sangat bervariasi sehingga sulit untuk dibuat standar.  
d. Tidak Tahan Lama (Perishability) 
Jasa tidak dapat disimpan, dimasukan dalam gudang atau 
dijadikan persediaan. 
3. Promosi 
Promosi merupakan variabel inti bauran pemasaran hal ini 
penting bagi perusahaan untuk dilaksanakan dalam rangka 
mengadakan kegiatan pemasaran produk atau jasa yang 
dihasilkan. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 
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komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga 
sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen. Istilah promosi 
didefinisikan oleh beberapa ahli antara lain sebagi berikut : 
“Promosi merupakan arus informasi atau persuasi satu arah 
yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan yang minciptakan pertukaran dalam pemasaran( Basu 
Swastha 1996 : 237).”   
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Kotler 1994 : 
447).” 
“Kemudian menurut J Stanton, promosi adalah kombinasi yang 
strategi yang paling baik dari vaiabel periklanan, personal selling 
dan alat komunikasi yang lain yang kesemuanya direncanakan 
untuk mancapai program penjualan (Basu Swastha 1996 : 238).” 
Berdasarkan beberapa definisi diatas dapat kita simpulkan 
bahwa promosi adalah suatu bentuk komunikasi satu arah dari 
penjual kepada pembeli dengan tujuan untuk mempengaruhi sifat 
dan perilaku seseorang sehingga tercapai proses pembelian. 
Tujuan-tujuan promosi adalah : 
a. Modifikasi Tingkah Laku 
Promosi berusaha mengubah tingkah laku, pendapat atau 
persepsi dan mempengaruhi tingkah laku yang ada. 
b. Memberi Informasi (Informing) 
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Memberi informasi secara umum tentang produk atau jasa yang 
ditawarkan perusahaan kepada konsumen. 
c. Persuasi atau Membujuk 
Promosi yang bersifat membujuk, menarik perhatian dan 
mempengaruhi para konsumen untuk membeli produk atau jasa 
yang ditawarkan perusahaan. 
d. Mengingatkan Kembali (Reminding) 
Digunakan untuk menjaga agar produk atau jasa yang 
ditawarkan tetap berada dalam benak publik. 
 
4. Bauran Promosi 
“Bauran promosi adalah kombinasi dari alat promosi termasuk 
periklanan, hubungan masyarakat dan promosi penjualan yang 
digunakan untuk mencapai pasar sasaran dan memenuhi tujuan 
organisasi secara keseluruhan (Lamb, Hair, McDaniel 2001 : 147).” 
Ada berbagai cara yang dapat ditempuh oleh perusahaan dalam 
usaha memberi informasi tentang produk atau jasa perusahaan 
untuk mempengaruhi konsumen potensial melakukan pembelian 
dan membuat konsumen tetap ingat atau setia kepada produk yang 
ditawarkan perusahaan. Setiap perusahaan akan berbeda-beda 
dalam merancang bauran promosinya tergantung pada tujuan 
perusahaan,strategi promosi, karaktheristik produk dan 
karaktheristik pasar sasarannya. Kegunaan bauran promosi yaitu 
untuk membantu perusahaan dalam menentukan jenis promosi 
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yang akan digunakan dalam memperkenalkan produknya secara 
efektif dan efesien untuk mencapai tujuan perusahaan.   
Bauran promosi terdiri atas : 
a. Periklanan (Advertising) 
“Periklanan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling 
banyak digunakan perusahaan dalam mempromosikan 
produknya (Tjiptono, F 1997 : 235).” 
Periklanan merupakan aktivitas promosi yang sangat dikenal 
oleh masyarakat. Hampir setiap saat konsumen mendengar atau 
membaca berbagai ikan baik di media cetak maupun dimedia 
elektonik. Iklan didefinisikan sebagai komunikasi non personal 
yang dibiayai sponsor (organisasi atau kelompok) melalui 
berbagai media. Media yang dapat digunakan meliputi : surat 
kabar, televise, direct mail (catalog, brosur), radio, majalah, 
outdoor displays (billboard,poster) 
Fungsi Iklan :  
1) Memberi Informasi 
Iklan dapat memberi lebih banyak informasi baik tentang 
produk atau jasa yang ditawarkan baik harganya maupun 
kualitas yang di butuhkan konsumen.  
2) Membujuk atau Mempengaruhi 
Periklanan tidak hanya bersifat memberitahu saja tetapi juga 
bersifat membujuk terutama kepada pembeli potensial 
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dengan menyatakan bahwa suatu produk adalah lebih baik 
daripada produk produk yang lain. 
3) Menciptakan Kesan (Image) 
Dengan sebuah iklan orang akan mempunyai suatu kesan 
tertentu tentang apa yang diiklankan. Dalam hal ini 
pemasang iklan selalu berusaha menciptakan iklan sebaik-
baiknya. Misalnya dengan menggunakan warna, ilustrasi, 
bentuk, dan layout yang menarik. 
4) Memuaskan Keinginan 
Iklan dipandang sebagai suatu alat yang dipakai untuk 
mencapai tujuan dan tujuan itu sendiri berupa pertukaran 
yang memuaskan. 
5) Periklanan Merupakan Alat Komunikasi 
Salah satu alat untuk membuka komunikasi dua arah antara 
penjual dan pembeli dengan cara efektif dan efesien. 
b. Penjualan Tatap Muka (Personal Selling) 
Personal selling adalah komunikasi tatap muka langsung 
untuk mempromosikan barang atau jasa dan memberikan 
layanan pasca penjualan. 
“Sedangkan menurut Tjiptono (1997) personal selling adalah 
komunikasi langsung atau tatap muka antara penjual dan calon 
pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap 
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produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 
membelinya.” 
Personal selling cara yang paling efektif untuk menanamkan 
pilihan pembeli, keyakinan pembeli dan tindakan pembeli pada 
tingkat tertentu dalam proses pembelian. Kerena bila 
dibandingkan dengan bentuk promosi lain, personal selling 
mempunyai beberapa kelebihan antara lain : 
1) Melibatkan hubungan yang hidup, cepat, dan interaktif antara 
dua orang atau lebih. 
2) Memungkinkan semua jenis hubungan berkembang menjadi 
lebih mendalam sehingga meningkatkan minat pelanggan. 
3) Membuat pembeli merasa berkewajiban untuk mendengar 
wiraniaga dan memberikan respon balik. 
4) Menyediakan suatu penjelasan rinci atau peragaan 
mengenai produk. 
c. Promosi Penjualan (Sales promotion) 
Promosi penjualan adalah usaha untuk mempengaruhi 
konsumen dan pihak lain melalui aktivitas-aktivitas jangka 
pendek dengan menggunakan alat-alat seperti peragaan, 
pameran, demonstrasi dan sebagainya. 
Variasi dari bentuk promosi penjualan yang sering dilakukan 
oleh perusahaan adalah : 
1) Pemberian Contoh Barang (produk sampling) 
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Program promosi yang memberikan kesempatan kepada 
konsumen untuk mencoba produk atau jasa secara gratis. 
2) Kupon (coupons) 
Sertifikat atau kertas yang memberikan hak kepada 
konsumen untuk mendapatkan potongan harga secara 
langsung saat mereka membeli produk. 
3) Hadiah 
Memberikan hadiah-hadiah kepada konsumen misalnya 
memberikan hadiah kepada konsumen yang membeli produk 
dalam jumlah yang banyak. 
4) Rabat 
Serupa dengan kupon dalam hal menawarkan kepada 
pembeli suatu potongan harga tetapi pembeli harus 
mengirim kembali dalam formulir rabat dan biasanya 
merupakan bukti pembelian imbalannya tidak secara 
langsung diperoleh saat itu. 
5) Kontes, Undian, Permainan 
Kontes adalah perlombaan yang mengharuskan konsumen 
melakukan sesuatu sedangkan undian dilakukan dengan 
cara mengundi nama-nama atau nomor konsumen. Dan 
permainan memerlukan sedikit usaha untuk 
memenangkannya. 
d. Publisitas (Publicity) 
 xxxi 
Pubisitas merupakan segala bentuk informasi tentang individu, 
produk, organisasi yang mengalir ke masyarakat melalui mass 
media tanpa membayar dan di luar kontol sponsor. 
“Sedangkan menurut J Stanton publisitas adalah usaha 
memacu permintaan secara non personal dan usaha ini tidak 
dibiayai oleh orang atau organisasi yang memetik manfaat dari 
produk ini (Stanton 1996 : 137).” 
Publisitas merupakan bagian dari hubungan masyarakat. 
Publisitas dapat dipisahkan dalam dua kriteria yaitu : 
1) Publisitas Produk (Product Publicity) 
Publisitas yang ditujukan untuk menggambarkan atau 
memberitahu kepada masyarakat atau konsumen tentang 
suatu produk dan penggunaanya. 
2) Publisitas Kelembagaan (Institutional Publicity) 
Publisitas yang menyangkut tentang organisasi pada 
umumnya. Kegiatan-kegiatan yang dapat dipublisasikan 
disini tentunya berupa kegiatan yang dianggap pantas untuk 
dijadikan berita.  
Publisitas mempunyai manfaat yaitu : 
a) Menumbuhkan kesadaran konsumen akan produk 
perusahaan. 
b) Membentuk citra positif perusahaan 
c) Mendaptkan pengakuan atas keryawan dan prestasi 
mereka. 
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d) Mendorong orang-orang untuk berpartisipasi dalam 
proyek-proyek kemasyarakatan. 
 
5. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Bauran Promosi 
Menentukan bentuk bauran promosi yang efektif  merupakan hal 
yang paling sulit dalam manajamen pemasaran. Untuk itu 
manajemen harus mencari kombinasi yang tepat dalam 
penggunaan variabel-variabel bauran promosi. Faktor-faktor yang 
mempengaruhi bauran promosi adalah : 
a. Dana yang Tersedia 
Jumlah dana yang tersedia merupakan faktor yang paling 
penting yang mempengaruhi bauran promosi. Perusahaan yang 
memiliki sumber dana yang lebih besar, kegiatan promosinya 
akan lebih efektif dibandingkan perusahaan yang hanya memiliki 
sumber dana lebih terbatas. Oleh karena itu, bagi perusahaan 
yang kurang kuat kondisi keuangannya akan lebih baik 
mengadakan periklanan melalui surat kabar dari pada 
menggunakan personal selling   
b. Sifat Pasar 
Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi penentu 
bauran promosi adalah : 
1) Luas Geografi Pasar 
Luas pasar yang dituju dapat membedakan pemilihan 
metode promosi yang sesuai. Bagi perusahaan yang 
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mempunyai pasar lokal mungkin sudah cukup menggunakan 
personal selling saja, akan tetapi bagi perusahaan besar 
yang mempunyai pasar nasional atau internasional paling 
tidak harus menggunakan periklanan. 
2) Kosentrasi Pasar 
Kosentrasi pasar mempengaruhi strategi promosi yang 
dilakukan oleh perusahaan terhadap : jumlah calon pembeli, 
jumlah calon pembeli potensial yang macamnya berbeda-
beda. Perusahaan yang hanya memusatkan penjualannya 
pada satu kelompok pembeli saja maka penggunaan alat 
promosinya akan berbeda dengan perusahaan yang menjual 
pada semua kelompok pembeli. 
3) Macam Pembeli 
Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 
dipengaruhi oleh objek atau sasaran dalam kampanye 
penjualan, diantaranya pembeli industri, konsumen rumah 
tangga, maupun pedagang.  
c. Jenis Produk atau jasa 
Menurut Phillip kotler, produk dapat diklasifkasikan berdasarkan 
daya tahan dan keterwujudannya dalam kelompok : 
a. Barang tidak tahan lama (non durable goods), yaitu 
barang berwujud yang biasanya dikonsumsikan satu atau 
beberapa kali. 
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b. Barang tahan lama (durable goods), yaitu barang 
berwujud biasanya bisa bertahan lama dengan banyak 
kali pemakaian. 
c. Jasa (servise), yaitu kegiatan, manfaat atau kepuasaan 
yang ditawarkan untuk dijual. 
d. Tahap-Tahap Siklus Produk 
Efektivitas variabel-variabel promosi bervariasi tergantung pada 
siklus kehidupan produk 
1) Tahap Perkenalan 
Pada tahap perkenalan periklanan dan publisitas sangat 
efektif untuk menciptakan kesadaran. Sedangkan promosi 
penjualan sangat berguna untuk  mempromosikan 
percobaan  awal. Personal selling relatif mahal, namun harus 
digunakan karena juga sangat berpengaruh dalam 
memasuki daerah pemasaran yang baru.  
2) Tahap Pertumbuhan 
Pada tahap pertumbuhan, periklanan dan publisitas terus 
digunakan sedangkan promosi penjualan dikurangi karena 
perlu pengurangan insentif. 
3) Tahap Kedewasaan 
Pada tahap kedewasaan, promosi penjualan diperlukan lagi 
bersama dengan periklanan. Pembeli telah mengenal produk 
tersebut dan iklan hanya dipakai sebagai pengingat.  
4) Tahap Penurunan 
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Pada tahap penurunan, periklanan di pertahankan, publisitas 
dibatasi, dan personal selling hanya memberikan perhatian 
minimal. Sedangkan promosi penjualan bisa terus diperkuat.  
 
B. KERANGKA PEMIKIRAN 
 
Gambar 2. 1 
KETERANGAN : 
Menghadapi persaingan usaha yang semakin ketat perusahaan dalam 
hal ini BANK RAKYAT INDONESIA UNIT WONOSARI I KLATEN 
menerapkan bauran promosi yang meliputi variabel-variabel 
diantaranya periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan 
publisitas. Penerapan variabel-variabel promosi tersebut diharapkan 
akan dapat meningkatkan jumlah nasabah pada BANK RAKYAT 
INDONESIA UNIT WONOSARI I KLATEN. 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN PEMBAHASAN 
A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
1. Sejarah Perusahaan 
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Bank Rakyat Indonesia (BRI) adalah salah satu bank milik 
pemerintah yang terbesar di Indonesia. Pada awalnya Bank Rakyat 
Indonesia (BRI) didirikan di Purwokerto, Jawa Tengah oleh Raden 
Bei Aria Wirjaatmadja dengan nama Hulp-en Spaarbank der 
Inlandsche Bestuurs Ambtenaren atau Bank Bantuan dan 
Simpanan Milik Kaum Priyayi yang berkebangsaan Indonesia 
(pribumi). Berdiri tanggal 16 Desember 1895, yang kemudian 
dijadikan sebagai hari kelahiran BRI. 
 Pada periode setelah kemerdekaan RI, berdasarkan Peraturan 
Pemerintah No. 1 tahun 1946 Pasal 1 disebutkan bahwa BRI 
adalah sebagai Bank Pemerintah pertama di Republik Indonesia. 
Dalam masa perang mempertahankan kemerdekaan pada tahun 
1948, kegiatan BRI sempat terhenti untuk sementara waktu dan 
baru mulai aktif kembali setelah perjanjian Renville pada tahun 
1949 dengan berubah nama menjadi Bank Rakyat Indonesia 
Serikat. Pada waktu itu melalui PERPU No. 41 tahun 1960 
dibentuklah Bank Koperasi Tani dan Nelayan (BKTN) yang 
merupakan peleburan dari BRI, Bank Tani Nelayan dan 
Nederlandsche Maatschappij (NHM). Kemudian berdasarkan 
Penetapan Presiden (Penpres) No. 9 tahun 1965, BKTN 
diintegrasikan ke dalam Bank Indonesia dengan nama Bank 
Indonesia Urusan Koperasi Tani dan Nelayan. 
 Setelah berjalan selama satu bulan, keluar Penpres No. 17 
tahun 1965 tentang pembentukan bank tunggal dengan nama Bank 
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Negara Indonesia. Dalam ketentuan baru itu, Bank Indonesia 
Urusan Koperasi, Tani dan Nelayan (eks BKTN) diintegrasikan 
dengan nama Bank Negara Indonesia unit II bidang Rural, 
sedangkan NHM menjadi Bank Negara Indonesia unit II bidang 
Ekspor Impor (Exim). 
 Berdasarkan Undang-Undang No. 14 tahun 1967 tentang 
Undang-undang Pokok Perbankan dan Undang-undang No. 13 
tahun 1968 tentang Undang-undang Bank Sentral, yang intinya 
mengembalikan fungsi Bank Indonesia sebagai Bank Sentral dan 
Bank Negara Indonesia Unit II Bidang Rular dan Ekspor Impor 
dipisahkan masing-masing menjadi dua Bank yaitu Bank Rakyat 
Indonesia dan Bank Ekspor Impor Indonesia. Selanjutnya 
berdasarkan Undang-undang No. 21 tahun 1968 menetapkan 
kembali tugas-tugas pokok BRI sebagai bank umum. 
 Sejak 1 Agustus 1992 berdasarkan Undang-Undang Perbankan 
No. 7 tahun 1992 dan Peraturan Pemerintah RI No. 21 tahun 1992 
status BRI berubah menjadi perseroan terbatas. 
 Sampai sekarang PT. BRI (Persero) yang didirikan sejak tahun 
1895 tetak konsisten memfokuskan pada pelayanan kepada 
masyarakat kecil, diantaranya dengan memberikan fasilitas kredit 
kepada golongan pengusaha kecil. Hal ini antara lain tercermin 
pada perkembangan penyaluran KUK (Kredit Usaha Kecil) pada 
tahun 1994 sebesar Rp. 6.419,8 milyar yang meningkat menjadi 
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Rp. 8.231,1 milyar pada tahun 1995 dan pada tahun 1999 sampai 
dengan bulan September sebesar Rp. 20.466 milyar. 
 Seiring dengan perkembangan dunia perbankan yang semakin 
pesat maka sampai saat ini Bank Rakyat Indonesia mempunyai unit 
kerja yang berjumlah 4.447 buah, yang terdiri dari 1 Kantor Pusat 
BRI, 12 Kantor Wilayah, 12 Kantor Inspeksi /SPI, 170 Kantor 
Cabang (dalam negeri), 145 Kantor Cabang Pembantu, 1 Kantor 
Cabang Khusus, 1 New York Agency, 1 Caymand Island Agency, 1 
Kantor Perwakilan Hongkong, 40 Kantor Kas Bayar, 6 Kantor Mobil 
Bank, 193 P.POINT,3.705 BRI UNIT dan 357 Pos Pelayanan Desa. 
Kepemilikannya Bank Rakyat Indonesia (Persero) masih 100% 
ditangan Pemerintah Republik Indonesia. 
2. Visi, Misi, dan Tujuan Perusahaan 
a. Visi BRI 
Menjadi bank komersial terkemuka yang selalu mengutamakan 
kepuasan nasabah. 
b. Misi BRI 
1) Melakukan kegiatan perbankan yang terbaik dengan 
mengutamakan pelayanan kepada usaha mikro, kecil dan 
menengah untuk menunjang peningkatan ekonomi 
masyarakat. 
2) Memberikan pelayanan prima kepada nasabah melalui 
jaringan kerja yang tersebar luas dan didukung oleh 
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sumber daya manusia yang profesional dengan 
melaksanakan praktek good corporate governance.  
3) Memberikan keuntungan dan manfaat yang optimal 
kepada pihak-pihak yang berkepentingan. 
c. Tujuan 
1) Memfokuskan pada pelayanan kepada masyarakat kecil, 
diantaranya dengan memberikan fasilitas kredit kepada 
golongan pengusaha kecil. 
2) Membantu dan mendorong pertumbuhan perekonomian 
dan pembangunan daerah disegala bidang. 
3) Miningkatkan taraf hidup masyarakat melalui pelayanan 
jasa perbankan. 
3. Stuktur Organisasi 
 Struktur organisasi sangatlah penting bagi perusahaan. Dengan 
mekanisme kerja atau operasional seluruh kegiatan perusahaan 
dapat berjalan dengan baik apabila struktur organisasi jelas. 
Pengorganisasian bertujuan membagi tugas pada karyawan pada 
bidang masing-masing sehingga dapat dilaksanakan dengan lancar 
dan tertib. Dan tercipta hubungan yang harmonis antar tenaga kerja 
dengan demikian dapat memperlancar tercapainya tujuan 
perusahaan. 
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Adapun struktur organisasi BRI Unit Wonosari I adalah sebagai 
berikut : 
 
 
 
Gambar 3. 1 
Uraian tugas dan wewenangnya : 
a. Kepala Unit 
1) Menentukan program kerja dan operasional kerja. 
2) Mengontrol dan bertanggung jawab atas semua transaksi 
harian perbankan. 
3) Menentukan persetujuan dana kredit kepada nasabah. 
4) Bertanggung jawab atas operasional kantor unit. 
5) Ikut melakukan rapat rutin manajemen di kantor cabang. 
b. Teller 
1) Melaksanakan segala kegiatan transaksi perbankan. 
2) Bertanggung jawab atas kegiatan transaksi. 
3) Bertanggung jawab atas saldo keuangan perusahaan. 
4) Menentukan seberapa banyak uang akan diperlukan di 
kantor unit. 
KEPALA UNIT 
TELLER COSTUMER SERVICE/DESKMAN MANTRI 
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c. Costumer Servis / Deskman 
1) Melayani nasabah  
2) Melakukan kegiatan administrasi. 
3) Bertanggung jawab atas administrasi perusahaan. 
4) Melaksanakan kegiatan accounting. 
d. Mantri 
1) Melaksanakan kegiatan mencari debitur. 
2) Ikut dalam menentukan cairnya dana kredit. 
3) Melaksanakan kegiatan menagih kepada debitur yang  
menunggak angsuran. 
4) Melakukan promosi produk usaha perkreditan dari BRI. 
4. Personalia 
a. Jumlah karyawan 5 orang klasifikasi sebagai berikut : 
 
 
Tabel III. 1 
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Jumlah Karyawan BRI UNIT WONOSARI I KLATEN Berdasarkan 
Jabatan 
 
b. Tingkat pendidikan karyawan 
Tabel III. 2 
Jumlah Karyawan BRI UNIT WONOSARI I KLATEN Berdasarkan 
Tingkat Pendidikan 
 
 
 
c. Jam kerja 
Tabel III. 3 
Jam Kerja Karyawan BRI UNIT WONOSARI I KLATEN 
1. Kepala Unit 1 orang 
2. Teller 1 orang 
3. Costumer Servise / Deskman 1 orang 
4. Mantri 2 orang 
No Tingkat pendidikan Jumlah 
1. Sarjana 4 orang 
2. Diploma 3 1 orang 
Hari Jam kerja Kas tutup 
Senin - kamis 07.30 -15.00 15.00 -16.30 
 Istirahat 12.00 -13.00  
Jum’at 07.30 -15.00 15.00 -16.30 
 Istirahat 11.30 -13.30  
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d. Kesejahteraan karyawan 
Perusahaan juga memberikan jaminan kesejahteraan berupa : 
1) Jamsostek 
2) Tunjangan kesehatan 
3) Tunjangan anak istri 
4) Tunjangan premium upah 
5) Tunjangan PPh pegawai 
6) Tunjangan prospen  
5. Produk Perusahaan 
a. Tabungan 
1) Tabungan Simpedes 
a) Tabungan diperuntukan bagi penabung perorangan, 
badan maupun yayasan. 
b) Untuk membuka tabungan simpedes minimal Rp 
100.000,- jika  menggunakan kartu ATM Rp 200.000,-.  
c) Untuk setoran minimal Rp 50.000,-. 
d) Bunga dihitung berdasarkan setoran. 
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e) Untuk penarikan dana dapat dilakukan sewaktu-waktu 
dan dimana saja minimal penarikan Rp 50.000,- dengan 
syarat membawa KTP asli yang masih berlaku. 
f) Setiap penarikan dana Rp 5.000.000,- ke bawah 
dikenakan biaya Rp 2000,-. 
g) Rekening yang tidak aktif selama enam bulan dikenakan 
biaya Rp 3000,-. 
2) Tabungan Britama 
a) Diperuntukan bagi perorangan, badan, maupun yayasan. 
b) Untuk membuka tabungan Britama minimal Rp 100.000,- 
jika menggunakan kartu ATM Rp 200.000,-. 
c) Untuk setoran minimal Rp 50.000,-. 
d) Bunga dihitung berdasarkan setoran. 
e) Setiap melakukan setoran diikut sertakan  dalam undian 
Britama berdasarkan nomer rekeningnya. 
f) Untuk penarikan dana minimal Rp 50.000,- dapat 
dilakukan sewaktu-waktu dengan syarat membawa KTP 
asli yang Masih berlaku. 
g) Setiap melakukan penarikan dana di atas Rp 5.000.000,- 
s.d Rp 50.000.000,- dikenakan biaya Rp 3.000,-. 
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h) Rekening yang tidak aktif selama enam bulan dikenakan 
biaya Rp 3000,-. 
3) Deposito 
a) Di peruntukan bagi perorangan. 
b) Untuk membuka deposito minimal Rp 2.500.000,-. 
c) Setiap deposen diberi tanda bukti berupa Bilyet Deposito 
yang sudah diberi materai dan ditandatangani pejabat 
yang berwenang. 
d) Jangka waktu penyimpanan deposito adalah 1, 3, 6, 12, 
24 bulan. 
e) Bilyet Deposito tidak boleh diambil dan ditutup sebelum 
jatuh tempo. 
f) Biaya materai dibebankan kepada deposen pada saat 
pencairan deposito. 
b. Kredit 
1) KUR ( Kredit Usaha Rakyat) 
Diutamakan para pengusaha, pedagang, pengrajin kecil baik 
individu maupun kelompok atau untuk nasabah baru.. 
Peminjaman modal dibawah Rp 5.000.000,-.  
Syarat-syarat kredit yang harus dilengkapi oleh nasabah :  
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a) Fotocopy KTP pemohon (suami dan istri yang masih 
berlaku). 
b) Foto copy kartu keluarga atau KK. 
c) Foto copy jaminan sertifikat tanah atau BPKB. 
d) SKBU atau surat keterangan bidang usaha. 
e) Surat pengantar dari kepala desa kelurahan. 
2) KSM ( Kredit Skala Mikro) 
Diutamakan para pengusaha, pedagang, pengrajin 
menengah baik induvidu maupun kelompok dengan 
peminjaman minimal diatas Rp 5.000.000,- sampai Rp 
10.000.000-. 
Syarat-syarat kredit yang harus dilengkapi : 
a) Fotocopy KTP pemohon (suami dan istri yang masih 
berlaku). 
b) Foto copy kartu keluarga atau KK. 
c) Jaminan sertifikat tanah. 
d) Jika jaminan belum atas nama sendiri :  
(1) Foto copy jaminan. 
(2) Surat kuasa. 
e) SKBU atau surat keterangan bidang usaha. 
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f) Surat pengantar dari kepala desa kelurahan. 
3) Kupedes ( kredit Umum Pedesaan) 
Diutamakan para pengusaha, pedagang, pengrajin 
menengah keatas  baik induvidu maupun kelompok dengan 
peminjaman minimal diatas Rp 5.000.000,- sampai Rp 
100.000.000,-. 
Syarat kredit yang harus dilengkapi : 
a) Fotocopy KTP pemohon (suami dan istri yang masih 
berlaku). 
b) Foto copy kartu keluarga atau KK. 
c) Jaminan sertifikat tanah.  
d) SKBU atau surat keterangan bidang usaha. 
e) Surat keterangan pengantar dari kepala desa kelurahan. 
f) Peminjaman modal Rp 50.000.000,- sampai Rp 
100.000.000,- surat NPWP dilangsirkan. 
c. Prosedur permohonan kredit di BRI Unit Wonosari I Klaten : 
1) Pemohon datang sendiri ke kantor BRI Unit Wonosari I 
dengan membawa syarat-syarat yang diperlukan. 
2) Menerima penjelasan-penjelasan mengenai masalah-
masalah aturan permohonan kredit. 
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3) Mengisi blangko permohonan kredit. 
4) Setelah terjadi kesepakatan antara pemohon dan seksi 
kredit, pemohon bertanda tangan dan menyetujui aturan 
yang telah ditentukan oleh bank. 
5) Pihak Bank akan melakukan survai secara langsung terlebih 
dahulu yang dilakukan oleh mantri kepada nasabah apakah 
benar peminjaman modal tersebut digunakan untuk 
menambah modal usahanya dan mengetahui rumah dan 
usaha nasabah. 
6) Setelah survai dilakukan maka mantri akan memutuskan dan 
menyetujui apakah peminjaman modal yang diajukan 
nasabah memenuhi syarat. 
7) Setelah mantri menyetujui peminjaman modal yang diajukan 
nasabah maka nasabah dapat mengambil uang diseksi teller 
dan mendapat kartu angsuran dan pemohon wajib 
mengangsur tiap bulan.  
 
B. LAPORAN MAGANG KERJA 
 Magang kerja adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh 
seseorang maupun kelompok yang secara langsung terjun dalam 
dunia kerja. 
1. Tujuan Magang Kerja 
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a. Dapat menerapkan secara nyata meteri-materi perkuliahan yang 
selama ini telah diperoleh dalam dunia kerja. 
b. Mengetahui dan mengerti persoalan yang dihadapi dalam dunia 
kerja dan belajar untuk mengatasi dan menyelesaikan masalah 
tersebut. 
c. Memperoleh pengalaman dan pengetahuan yang berharga dari 
hasil magang kerja tersebut. 
2. Proses Pelaksanaan Magang 
a. Tempat dan waktu pelaksanaa magang kerja. 
Magang kerja dilaksanakan di BRI Unit Wonosari I Klaten 
dengan alamat dilaksanakan selama satu bulan mulai tanggal 2 
februari sampai 2 maret 2009. 
b. Kegiatan selama magang kerja. 
1) Bagian Dana 
a) Menerima setoran penabung baik penabung baru 
maupun lama. 
(1) Untuk penabung baru 
(a) Mengisi formulir permohonan menabung dan 
meminta tanda tangan atau cap jempol. 
(b) Membuat slip penerimaan tabungan. 
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(c) Memberikan slip penerimaan ke bagian teller. 
(2) Untuk penabung lama 
(a) Membuat slip penerimaan tabungan. 
(b) Memberikan slip penerimaan ke bagian teller. 
b) Melayani pengambilan dan tutup rekening. 
(a) Membuat slip pegambilan tabungan. 
(b) Memberikan slip penerimaan ke bagian teller. 
2) Bagian Kredit 
a) Menerima angsuran kredit dari nasabah 
(1) Membuat slip penerimaan angsuran kredit. 
(2) Memberikan slip penerimaan angsuran kredit ke 
bagian teller. 
b) Melakukan penagihan kedaerah-daerah dan kerumah-
rumah nasabah yang terlambat membayar angsuran 
kredit. 
c) Melakukan survai dengan karyawan BRI kepada nasabah 
yang melakukan peminjaman modal. 
 
C. PEMBAHASAN 
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Kegiatan promosi dewasa ini menjadi hal yang sangat penting 
dikarenakan semakin ketatnya persaingan dalam merebutkan 
nasabah. Untuk itu promosi sangat penting dilakukan untuk melihat 
bagaimana perusahan memasarkan diri mereka sendiri dan produknya. 
Promosi merupakan bagian dari bauran pemasaran yang dilakukan 
dengan tujuan untuk meningkatkan jumlah nasabah. Dalam 
menyampaikan informasi tentang produk yang dihasilkan baik 
mengenai macam dan jenis produk yang tersedia, maka perusahan 
melakukan kegiatan promosi. Dengan adanya promosi perusahaan 
dapat memperkenalkan jenis dan macam produk dan diharapkan dapat 
mendorong konsuman untuk membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan, sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah. 
Adapun variabel promosi yang digunakan pada BRI UNIT 
WONOSARI I KLATEN adalah sebagai berikut : 
1. Periklanan (Advertising) 
Media iklan sangat diperlukan oleh perusahaan karena dengan 
media tersebut suatu perusahaan dapat lebih cepat dan mudah 
dalam memperkenalkan produk mereka kepada konsumen. 
Tujuan iklan yang dilakukan adalah untuk mempertahankan 
nasabah yang ada serta mencari nasabah baru. 
Media periklanan yang digunakan oleh BRI UNIT WONOSARI I 
KLATEN adalah : 
a. Media cetak 
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BRI UNIT WONOSARI I KLATEN membuat leflet dan brosur 
yang berisi atau memuat tentang informasi produk- produk yang 
dimiliki dan syarat-syarat pengkreditan. 
b. Media perikalanan diluar gedung (out door). 
Papan nama dan spanduk juga merupakan media yang cukup 
efektif untuk menerangkan bahwa ditempat tersebut ada BRI 
UNIT WONOSARI I KLATEN. 
2.  Penjualan Tatap Muka (Personal selling). 
Promosi dengan personal selling merupakan sarana yang dapat 
dikatakan berhasil guna atau efektif sampai pada tahap tertentu 
dari suatu proses pembelian, khususnya dalam membangun 
preferensi keyakinan dan tindakan pembeli. 
Personal selling secara khusus memegang peranan yang lebih 
meyakinkan nasabah atau calon yang ditawarkan perusahaan. 
Dalam hal ini pegawai berhubungan secara langsung dengan 
nasabah yang mengkomunikasikan informasi, menjelaskan dan 
menggambarkan tentang produk dan pelayanan yang diberikan 
oleh perusahaan. Diharapkan dengan adanya interaksi antara 
pegawai dan nasabah secara langsung akan mempengaruhi 
keputusan pembelian dari nasabah dan calon nasabah.   
3. Promosi Penjualan (Sales promotion) 
Promosi penjualan hanya sebagai penunjang dari kegiatan promosi 
lainya yang dilakukan oleh perusahaan. Selain itu promosi 
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penjualan juga lebih fleksibel karena dapat dilakukan setiap saat 
dengan biaya yang tersedia dan dimana saja. 
Kegiatan promosi penjulan yang dilakukan BRI UNIT WONOSARI I 
KLATEN antara lain adalah : 
a. Pemberian kalender 
Kalender merupakan media yang paling sering digunakan untuk 
keperluan promosi, selain biaya yang relatif murah dan sangat 
mudah dalam penyebarannya. Kalender dibuat sedemikinan 
rupa sehingga menarik untuk dibaca, dilihat dan menyajikan 
informasi tentang BRI UNIT WONOSARI I KLATEN. kalender 
diberikan kepada semua nasabah BRI UNIT WONOSARI I 
KLATEN pada setiap awal tahun.  
b. Pemberian gelas dan payung 
Gelas dan payung sebagai hadiah yang diberikan kepada 
nasabah yang fungsinya untuk menarik atau mempertahankan 
nasabah untuk mengunakan produk perusahaan. Gelas dan 
payung tersebut diberi logo BRI dan identitas produk 
perusahaan.    
4. Publisitas 
Publisitas ini melibatkan dua orang atau lebih yang saling 
berkomunikasi secara langsung, komunikasi yang terjadi melalui 
mulut ke mulut yang bersifat personal atau pribadi yang 
disampaikan oleh nasabah atau di komunikasikan kepada keluarga, 
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teman, tetangga, rekan kerja, atau orang-orang yang terdekat 
tersebut diharapkan mereka akan menjadi nasabah. 
Tugas-tugas karyawan dalam usaha mengkomunikasikan 
perusahaan melalui saluran komunikasi personal antara lain:  
a. Membangun kepercayaan kepada nasabah. 
b. Memberikan pelayanan yang sebaik mungkin yang diharapkan 
mampu memuaskan nasabah. 
c. Memberikan pembinaan kepada nasabah contoh pembinaan 
tentang kebijakan angsuran yang harus dibayar oleh nasabah. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi bauran promosi BRI UNIT 
WONOSARI I KLATEN sebagai berikut : 
1. Dana yang digunakan 
Perusahaan menerapkan dana untuk biaya media promosi yang 
digunakan dalam meningkatkan jumlah nasabah. Nasabah 
merupakan salah satu dasar yang digunakan untuk menilai prestasi 
perusahaan dalam jangka waktu tertentu dan untuk melihat 
perkembangan perusahaan. 
BRI Unit Wonosari I Klaten melakukan perhitungan jumlah nasabah 
dengan satuan orang. Secara keseluruhan jumlah nasabah BRI 
UNIT WONOSARI I pada tahun 2008 dalam semester 1 dan 
semester 2 
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Table III. 4 
Jumlah Nasabah BRI UNIT WONOSARI I KLATEN Tahun 2008 dalam 
Semester 1 dan Semester 2 
Dari data jumlah nasabah diatas maka dapat diketahui bahwa 
seberapa pentingnya peranan promosi dalam meningkatkan jumlah 
nasabah. 
Table III. 5 
Biaya Promosi BRI UNIT WONOSARI I KLATEN Tahun 2008 
Produk  Tahun 2008 
Investasi  Kredit  
Semester 1 829 953 
Semester 2 987 1129 
Tahun 2008 Total biaya  
promosi 
Rp 
Selisih 
Rp 
% Jumlah 
nasabah 
selisih % 
Semester 1 
Semester 2 
2.380.700 
2.584.300 
- 
203.600 
- 
8,55% 
1782 
2116 
- 
334 
- 
18,74% 
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Dari tabel diatas dapat dilihat tentang biaya promosi dan jumlah 
nasabah BRI UNIT WONOSARI I KLATEN selama 2 semester 
tahun 2008 total biaya promosi pada semester 1 adalah sebesar Rp 
2.380.700,- dengan jumlah nasabah 1.782 orang dari produk 
investasi dan kredit. Total biaya promosi pada semester 2 adalah 
sebesar Rp 2.584.300,- dengan jumlah nasabah 2.116 orang dari 
keseluruhan produk investasi dan kredit. 
Dari keterangan diatas dapat diketahui bahwa biaya promosi pada 
pada semester 1 sampai dengan semester 2 mengalami kenaikan 
sebesar Rp 203.600 atau naik 8,55% sedangkan jumlah nasabah 
yang diperoleh mengalami kenaikan 334 atau 18,74% orang. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kegiatan promosi yang 
dilakukan oleh BRI Unit Wonosari I berperan penting dalam 
meningkatkan jumlah nasabah. Pada semester 2 dapat dilihat dari 
kenaikan biaya promosi sebesar Rp 203.600 atau 8,55% dapat 
meningkatkan jumlah nasabah sebanyak 1782 orang menjadi 2116 
orang atau naik 334 orang. 
2. Sifat pasar 
Sifat pasar yang mempengaruhi strategi pemilihan variabel-variabel 
promosi meliputi : 
1) Luas geografi pasar 
Daerah pemasaran BRI UNIT WONOSARI I KLATEN 
meliputi seluruh kecamatan wonosari, hal ini dapat dilihat 
dari data nasabah yang menggunakan jasa pada bank 
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tersebut adalah berasal dari daerah-daerah di wilayah 
kecamatan wonosari yang meliputi desa butuh, teloyo, biru, 
gunting, kalikingkang, kracakan, duwet, jebolo, wantilan, 
ngepringan, sekaran dan wonosari.  
2) Kosentrasi pasar 
BRI UNIT WONOSARI I KLATEN tidak hanya melayani dan 
memasarkan produk kepada kelompok konsumen tertentu 
saja, tetapi kepada semua kelompok konsumen atau 
masyarakat umum. 
3. Macam pembeli 
Nasabah atau calon nasabah potensial BRI UNIT WONOSARI I 
bermacam-macam dilihat dari segi jenis kelamin, usia, pendidikan, 
status sosial, maupun jenis pekerjaannya. Misalnya pelajar, 
pegawai negeri, wiraswasta, pedagang, petani, dan lain-lain.  
4. Jenis produk 
Produk yang ditawarkan oleh BRI UNIT WONOSARI I adalah 
produk jasa, BRI UNIT WONOSARI I KLATEN menawarkan jasa 
perbankan dalam bentuk simpanan berupa tabungan dan deposito 
serta melayani pengajuan kredit. 
5. Tahap-tahap dalam siklus 
Pada saat ini, BRI UNIT WONOSARI I mengalami tahap 
kedewasaan dengan situasi pasar yang persaingan tajam dan 
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kecepatan laba yang stabil dan ada kecenderungan untuk 
mempertahankan tahap kedewasaan ini. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB VI 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. KESIMPULAN 
 Dari pembahasan yang telah dilakukan tentang “Penerapan 
Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pada BRI 
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UNIT WONOSARI I KLATEN” maka dapat diambil kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Variabel promosi yang digunakan BRI UNIT WONOSARI I KLATEN 
dalam usahanya untuk meningkatkan jumlah nasabah adalah : 
a. Periklanan dilakukan dengan menggunakan media cetak berupa 
brosur atau periklanan luar ruang yang berupa papan nama 
perusahaaan, umbul-umbul atau spanduk. 
b. Personal selling dilakukan dengan cara karyawan secara 
langsung memberikan pelayanan dan informasi tentang produk 
dan syarat kredit. 
c. Promosi penjualan yang dilakukan yaitu dengan adanya hadiah 
yang diberikan kepada nasabah yaitu berupa kalender, gelas 
dan payung yang diberi logo atau tulisan identitas perusahaan. 
2. Personal selling dianggap sebagai promosi yang efektif menurut 
BRI UNIT WONOSARI I KLATEN. 
3. Biaya promosi pada semester 1 sampai dengan semester 2 tahun 
2008 mengalami kenaikan sebesar Rp 203.600,- dan jumlah 
nasabah mengalami kenaikan. 
4. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh BRI Unit Wonosari I Klaten 
berperan penting dalam meningkatkan jumlah nasabah. Pada 
semester 2 dapat dilihat dari kenaikan biaya promosi sebesar Rp 
203.600 atau 8,55% dapat meningkatkan jumlah nasabah 
sebanyak 1782 orang menjadi 2116 orang atau naik 334 orang. 
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B. SARAN 
 Dari pembahasan dan kesimpulan yang ada, maka penulis dapat 
memberikan masukan atau saran-saran yang mungkin berguna 
nantinya untuk dijadikan sebagai pertimbangan bagi BRI UNIT 
WONOSARI I KLATEN untuk meningkatkan jumlah nasabah, yaitu 
sebagai berikut : 
1. Berdasarkan hubungan antara total biaya promosi dengan jumlah 
nasabah yang keduanya saling terkait, BRI UNIT WONOSARI I 
KLATEN perlu menambah dana promosi lagi dan mengoptimalkan 
kegiatan promosi yang telah dilakukan, baik melalui periklanan, 
personal selling, maupun promosi penjualan untuk meningkatkan 
jumlah nasabah. 
2. Untuk dapat lebih meningkatkan jumlah nasabah BRI UNIT 
WONOSARI I KLATEN perlu melakukan pendekatan-pendekatan 
yang lebih intensif lagi kepada masyarakat dengan menjalin 
hubungan harmonis dan kerjasama yang baik antara pihak BRI 
UNIT WONOSARI I KLATEN dengan masyarakat.     
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